





A. Latar Belakang 
  Pada zaman modern sekarang ini, perkembangan di dunia usaha semakin 
berkembang pesat. Berbagai produk dijual untuk memenuhi kebutuhan dan 
keinginan para konsumen. Proses jual beli produk sudah menjadi bagian dari 
kehidupan sehari-hari dan masing-masing konsumen memiliki karakter yang 
berbeda-beda dalam melakukan pembelian. Dalam melakukan proses pembelian 
tak jarang konsumen memikirkan tentang kegunaan dan kebutuhan suatu barang 
terlebih dahulu , akan tetapi sebagian lainnya juga melakukannya dengan proses 
yang singkat, sering kali mereka melakukan pembelian suatu barang tanpa 
perencanaan terlebih dahulu (Sapitri dalam Ratih dan Astiti, 2016). Pembelian 
yang tidak direncanakan terlebih dahulu dikenal dengan istilah pembelian 
impulsif atau impulse buying (Utami, 2014). 
  Menurut penelitian yang dilakukan Lin dan Lin (Ratih dan Astiti, 2016), 
menunjukkan bahwa remaja usia 15 - 19 tahun memiliki kecenderungan 
pembelian impusif yang tinggi. Diperkuat oleh pendapat Horney (Ratih dan Astiti, 
2016), bahwa pembelian impulsif sering kali dilakukan oleh remaja, khususnya 
remaja putri. Remaja putri lebih mudah terpengaruh bujukan dan lebih emosional 
dalam melakukan pembelian sehingga cenderung lebih impulsif. Remaja putri 
memiliki tingkat konsumsi yang lebih tinggi untuk produk yang kurang 
dibutuhkan atau bahkan tidak dibutuhkan sama sekali dari pada remaja putra 




  Pembelian impulsif adalah pembelian yang terjadi pada konsumen yang 
tiba-tiba mengalami keinginan yang kuat untuk membeli sesuatu secepatnya, 
secara spontan, reflek, tiba-tiba, dan otomatis (Kotler dalam Anggraeni, Paramita, 
dan Warso, 2016). Sedangkan menurut Mowen & Minor (Puspita dan Budiarti, 
2016) mendefinisikan pembelian impulsif sebagai suatu pembelian yang tidak 
diakui secara sadar sebagai hasil dari suatu pertimbangan sebelum memasuki 
toko.  
  Pembelian impulsif lebih banyak dilakukan konsumen untuk membeli 
barang yang diinginkan dan kebanyakan barang tersebut tidak diperlukan oleh 
konsumen. Dalam melakukan pembelian impulsif konsumen cenderung 
melakukannya dengan mengabaikan pertimbangan atau konsekuensinya. Adapun 
beberapa dampak yang di timbulkan oleh pembelian impulsif di antaranya adalah 
munculnya beberapa dampak positif yang terjadi dari pembelian impulsif bagi 
perusahaan atau produsen yaitu pembelian secara impulsif dapat meningkatkan 
penjualan, pernyataan ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Semuel 
(Widodo, 2015) yang mengatakan bahwa, 65% keputusan pembelian diseluruh 
supermarket dilakukan didalam toko, dan lebih dari 50% merupakan pembelian yang 
tidak direncanakan. 
  Sementara dampak negatif pada individu yang melakukan pembelian secara 
impulsif adalah pengeluaran yang meningkat yang disertai penyesalan serta kualitas 
produk yang rendah (Semuel dalam Widodo, 2015). Hal ini dapat terjadi karena 
individu dengan pembelian impulsif mengalami konflik kognitif, seperti tidak 
mempertimbangkan harga maupun kegunaan barang, tidak melakukan evaluasi 




diinginkan dengan produk yang dibutuhkan, serta berada dalam situasi emosional 
seperti timbulnya dorongan untuk melakukan pembelian, dan timbul perasaan senang 
dan puas ketika melakukan pembelian (Verplanken & Herabadi dalam Widodo, 
2015). 
  Menurut Rook dan Hoch (1985) yang juga termuat dalam jurnal penelitian 
Cinjarevic et al (2011), Smith et al (2009), Yanthi dan Japarianto (2014), Putra, 
Pangestuti dan Devita (2018) serta Parboteeah (2005) menyatakan bahwa terdapat 
lima elemen penting yang membedakan antara perilaku pembelian impulsif dari 
perilaku yang tidak impulsif, yaitu adanya dorongan keinginan yang mendadak, 
spontan, dan kuat untuk membeli sesuatu, terjadi ketidakseimbangan psikologis, 
terjadi konflik psikologi, mengurangi evaluasi secara kognitif dan mengabaikan 
konsekuensi  
 Selanjutnya untuk mengetahui faktor penyebab remaja putri melakukan 
impulse buying penulis telah melakukan wawancara dengan beberapa konsumen 
remaja putri di toko My Sorella Semarang sebagai berikut:    
Berdasarkan wawancara yang penulis lakukan dengan YR pada hari Sabtu, 
29 September 2018. YR menyatakan bahwa ia beberapa kali mengunjungi toko 
My Sorella bersama teman-teman kuliahnya. Pada awalnya YR hanya menemani 
temannya untuk berbelanja dan berjalan-jalan, lalu tanpa di sadari YR juga ikut 
membeli produk di My Sorella karena tertarik. YR juga mengatakan bahwa ia 
senang datang kesana untuk berbelanja sekaligus menghilangkan stress yang di 
hadapinya setelah seharian di kampus. Menurut YR hal yang menyenangkan 




meminta uang ke orang tuanya untuk pergi berbelanja, kalau tidak diberi YR akan 
marah-marah. YR juga berpendapat bahwa yang membuat toko My Sorella 
menarik adalah tokonya yang cerah dengan wallpaper perpaduan warna pink dan 
biru yang sesuai dengan image remaja putri zaman sekarang.  
 Berdasarkan wawancara yang penulis lakukan dengan A pada hari Senin, 
25 Februari 2019. A menyatakan bahwa A sedang berjalan-jalan dengan teman-
temannya saat ia diwawancarai di toko My Sorella. Disana A berbelanja dua baju, 
A tiba-tiba membeli dua baju sekaligus karena ia sangat menyukai model bajunya 
dan A juga nyaman didalam toko saat memilih-milih baju. A mengaku menyukai 
design interior toko yang bertema pink, cerah dan cocok untuk kaula wanita muda 
sehingga membuatnya senang dan puas berbelanja di My Sorella.  
  Berdasarkan wawancara yang penulis lakukan dengan S pada hari Minggu, 
28 April 2019. S menyatakan bahwa saat itu ia sedang membeli baju untuk ulang 
tahun salah satu sahabatnya. S mengatakan bahwa ini pembelian kedua kalinya di 
toko tersebut. Sebelumnya S pernah membeli rok panjang berwarna hitam untuk 
kegiatan sekolahnya. S jarang membeli baju kecuali untuk hari-hari spesial atau 
saat ia membutuhkannya, seperti saat lebaran. S mengaku kurang suka berbelanja 
dan ia hanya membeli barang yang S rasa butuhkan saja.  
 Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan oleh penulis dengan 
konsumen remaja putri, dapat dilihat bahwa yang dapat mempengaruhi impulse 
buying adalah store atmosphere. Hal ini didukung oleh penelitian Priscilia, Adi 
dan Ketut (2016) bahwa salah satu faktor yang mempengaruhi pembelian impulsif 




 Menurut penelitian yang dilakukan oleh Priscilia, Adi dan Ketut (2016) 
menyatakan bahwa perilaku impulse buying dipengaruhi oleh faktor store 
atmosphere. Usaha pemilik tempat belanja dalam mendesain store atmosphere 
dapat menciptakan kebutuhan baru. Store atmosphere adalah mendesain suatu 
lingkungan toko melalui komunikasi visual, pencahayaan, warna, musik, dan 
penciuman untuk merangsang persepsi dan emosi dari pelanggan dan pada 
akhirnya untuk mempengaruhi perilaku pembelanjaan mereka (Levy dan Weitz 
dalam Anggraeni, Paramita dan Warso, 2016). Sedangkan Kotler (Jauhari, 2017) 
mendefisinikan store atmosphere sebagai  suasana terencana yang sesuai dengan 
pasar sasarannya dan yang dapat menarik konsumen untuk membeli. 
 Untuk merancang store atmosphere yang membuat konsumen termotivasi 
dan nyaman dalam melakukan pembelian, maka pemilik tempat usaha dapat 
mendesign interior tempat belanja dan mengatur barang dengan menarik (Utami, 
2014). Mereka dapat mendesign interior tempat belanja dengan memaksimalkan 
pengindraan konsumen, sebagai contoh menggunakan indra penglihatan dengan 
mendesign penerangan toko untuk menonjolkan kelebihan suatu produk dan indra 
pendengaran dengan musik yang menarik untuk meningkatkan mood konsumen. 
Sedangkan untuk mengatur barang mereka dapat menata produk semenarik 
mungkin dan tidak rumit sehingga mempermudah konsumen dalam mencari dan 
memilih produk yang ingin di beli (Utami, 2014).  
 Menurut Utami (2014) , 70-80% konsumen yang nyaman di tempat 
belanja dan lingkungannya akan berpengaruh terhadap keputusan pembeliannya. 




lingkungan belanja yang menyenangkan, sehingga konsumen cenderung ingin 
menghabiskan waktu dan uang yang mereka miliki. Sedangkan store atmosphere 
yang tidak menyenangkan terjadi saat di dalam toko terdapat stimulus yang dapat 
merusak mood konsumen, seperti kebisingan, kebingungan dalam menemukan 
produk karena tata letak yang rumit, dan design toko yang terlalu sempit sehingga 
konsumen cenderung menghindarinya.  
 Penelitian yang dilakukan oleh Jauhari (2017) yang berjudul “Pengaruh 
promosi, diskon, merek, store atmosphere, dan shopping emotion terhadap 
impulse buying di kalangan mahasiswa fakultas ekonomi Universitas PGRI 
Yogyakarta”. Hasil penelitian menunjukkan bahwa store atmosphere berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap impulse buying. 
 Penelitian yang dilakukan oleh Akram,dkk (2016) yang berjudul “Impact 
of store atmosphere on impulse buying behaviour: moderating effect of 
demographic variables”. Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat hubungan 
yang positif antara store atmosphere dan impulse buying behaviour. Lingkungan 
toko yang baik dan menarik dapat mempengaruhi lebih banyak pelanggan untuk 
melakukan pembelian impulsif.  
 Selain store atmosphere, pembelian impulsif juga dipengaruhi oleh 
motivasi (Engel, et al dalam Widodo, 2015). Motivasi konsumen untuk berbelanja 
di kategorikan dalam dua macam, yaitu utilitarian shopping motivation dan 
hedonic shopping motivation. Untuk lebih lanjutnya pembahasan akan lebih 
difokuskan pada motivasi belanja hedonis karena keputusan pembelian konsumen 




motivation. Hal ini disebabkan manfaat utilitarian merupakan atribut produk 
fungsional secara objektif. Manfaat hedonis, sebaliknya, mencakupi respons 
emosional, kesenangan, pancaindra, mimpi, dan pertimbangan estetis (Utami, 
2014).  
  Menurut Utami (2014) motivasi hedonis dapat didefinisikan sebagai 
motivasi konsumen untuk berbelanja karena berbelanja merupakan kesenangan 
tersendiri sehingga mengabaikan konsekuensinya. Manfaat motivasi belanja 
hedonis selain untuk memperoleh informasi juga dapat dilakukan untuk 
meringankan kesepian, menghilangkan kebosanan, menganggap sebagai olah 
raga, pemburuan, dan pelarian, memenuhi fantasi dan menekan depresi. 
Banyaknya manfaat yang dihasilkan menyebabkan pembelian impulsif yang 
dihasilkan lebih banyak dari kebutuhan membeli daripada kebutuhan akan suatu 
produk. 
 Dampak yang timbul akibat dari motivasi belanja hedonis lebih berkaitan 
dengan faktor emosional konsumen sehingga ketika berbelanja konsumen 
merasakan suatu petualangan seperti senang, benci, ataupun marah. Konsumen 
yang memilki sifat konsumsi hedonis akan menghasilkan respons penting seperti 
multisensori, fantasi atau khayalan dan aspek emosional dari konsumen yang 
dapat menentukan bagaimana perilaku konsumen terhadap produk (Utami, 2014).    
 Penelitian yang dilakukan oleh Puspita dan Budiarti (2016) yang berjudul 
“Pengaruh motivasi belanja hedonis terhadap pembelian impulsif melalui emosi 
positif pelanggan Vans Store Surabaya”. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 




positif  maupun terhadap pembelian impulsif. Emosi positif mampu menjadi 
mediasi yang baik bagi motivasi belanja hedonis dalam menciptakan pembelian 
impulsif. Hal ini berarti semakin tinggi tingkat motivasi belanja hedonis maka 
akan meningkatkan emosi positif yang secara tidak langsung juga meningkatkan 
pembelian impulsif. 
  Penelitian yang dilakukan oleh Mamuaya dan Tumiwa (2017) yang 
berjudul “The effect of  situational factor on hedonic shopping motivation and 
impulsive buying of college students in mall at Manado City”. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa motivasi belanja hedonis berpengaruh signifikan dan positif 
terhadap pembelian impulsif. Hal ini berarti semakin tinggi tingkat motivasi 
belanja hedonis maka akan meningkatkan pembelian impulsif pada mahasiswa di 
mall kota Manado. Pada penelitian ini juga dijelaskan bahwa indikator motivasi 
belanja hedonis yang memiliki peran yang dominan dalam meningkatkan motivasi 
belanja hedonis adalah adventure shopping.  
  Berdasarkan permasalahan yang dikemukakan di atas, maka penulis 
tertarik untuk meneliti lebih lanjut mengenai hubungan store atmosphere dan 
motivasi belanja hedonis terhadap pembelian impulsif konsumen remaja putri di 
Toko My Sorella Semarang  
 
B. Tujuan Penelitian 
 Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui secara empiris hubungan 
store atmosphere dan motivasi belanja hedonis terhadap impulse buying pada 





C. Manfaat Penelitian 
Hasil penelitian ini di harapkan dapat memberikan manfaat yang baik bagi:  
1. Manfaat Teoritis 
 Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberi kontribusi 
pemikiran guna menunjang ilmu psikologi konsumen, berkaitan dengan 
hubungan store atmosphere dan motivasi belanja hedonis terhadap impulse 
buying pada remaja putri di Toko My Sorella Semarang. 
2. Manfaat Praktis  
a. Bagi responden dan pengelola toko 
Hasil penelitian ini dapat memberikan pengetahuan tentang 
hubungan store atmosphere dan motivasi belanja hedonis terhadap impulse 
buying pada remaja putri di Toko My Sorella Semarang. 
b. Bagi peneliti lain 
Hasil penelitian ini dapat memberikan informasi dalam melakukan 
penelitian lain yang berhubungan dengan impulse buying. 
 
